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ABSTRAK
Nama : Muhammad Daffa Dimas Kusuma
NIM : 90200117207
Judul : Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian Dengan 
   Harga Sebagai Variabel Moderating Pada Produk Diecast Hot Wheels 
   Di Kota Makassar
Penelitian ini bertujuan untuk menentukan pengaruh kualitas produk terhadap 
keputusan pembelian dan apakah harga memoderasi hubungan kualitas produk 
terhadap keputusan pembelian.
Penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif dengan pendekatan deskriptif. 
Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen/kolektor dari diecast Hot Wheels 
dengan total sampel sebanyak 28 orang dengan teknik pengambilan sampel 
menggunakan metode sampling jenuh. Data yang digunakan dalam penelitian ini 
adalah data primer dengan metode pengumpulan data berupa kuesioner. Teknik 
analisis data menggunakan uji validitas, uji reliabilitas, uji asumsi klasik, serta uji 
hipotesis menggunakan regresi sederhana dan regresi linear berganda dengan metode 
moderated regression analysis.
Hasil penelitian ini menunjukkan ada pengaruh yang positif & signifikan 
antara kualitas produk terhadap keputusan pembelian, dan harga yang memperkuat
hubungan antara kualitas produk terhadap keputusan pembelian.





Persaingan akan terjadi di industri secara keseluruhan, baik dalam produk
maupun jasa. Konsumen, membeli suatu produk/jasa, tidak hanya untuk memenuhi 
kebutuhan pelanggan (needs), tetapi juga dalam rangka memenuhi kebutuhannya 
(needs). Pada prinsipnya kebutuhan dapat dibagi menjadi 3 kelompok tergantung 
tingkat kepentingannya, yaitu: untuk memenuhi kebutuhan primer, sekunder dan 
tersier.
Saat ini, banyak perusahaan yang menyadari fakta bahwa kebutuhan pasar 
sekunder juga dapat dimanfaatkan untuk lebih mendukung gaya hidup masyarakat 
Indonesia dengan tingkat kegembiraan tertentu. Kita perlu memperhatikan 
banyaknya masyarakat di Indonesia yang saat ini sedang menjalani gaya hidup
(Hermawan Kartajaya, 2013: 13) dalam (Ihsan, 2015).
Hal ini juga berlaku untuk perusahaan/industri hobi. Suatu produk yang dibeli 
oleh seorang konsumen untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan hobinya adalah 
mengoleksi satu jenis produk. Salah satu produk yang dapat dikoleksi ialah
mainan.
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Secara umum, orang menyebut mainan (dalam bentuk apa pun, terlepas dari 
nilainya) sebagai barang yang identik dengan anak-anak (Idntimes.com, 2020). 
Jenis mainan yang sering dikoleksi salah satunya ialah diecast.
Diecast dalam satu atau lain bentuk model mainan, dibuat dengan 
menggunakan proses peleburan logam dan besi. Dari berbagai macam model yang 
diproduksi menggunakan metode ini, salah satunya mobil.
Diecast hadir dengan harga yang beragam, mulai dari puluhan ribu bahkan 
jutaan rupiah (Kompasiana.com, 2018)  tergantung dari tipe, tahun pembuatan, 
nomor seri dan tipe mobil.
Hot Wheels adalah produk diecast yang paling populer (Subronto, 2018). 
Pertama kali diperkenalkan pada tahun 1968, produk perusahaan mainan terbesar 
dari Mattel, Inc. mengeluarkan 16 model mobil, dan dengan sukses besar, terjual 
16 juta unit pada tahun yang sama (Intersport.id, 2020). Mainan model skala 1:64, 




produk, maka akan diprioritaskan dan akan selalu berusaha menggunakan produk 
tersebut untuk memenuhi kebutuhannya, karena kualitas inilah yang pada dasarnya 
penting bagi konsumen dalam mengambil keputusan pembelian.
Salah satu cara terbaik untuk menarik minat konsumen adalah dengan 
menentukan harga jual yang tepat. Harga yang baik adalah harga yang 
mencerminkan kualitas produknya, dan harga yang memuaskan konsumen.
Kotler & Amstrong (2016:324) menyatakan bahwa “Price the amount of 
money charged for a product or service, or the sum of the value that customers 
exchange for the benefits or having or using the product or service” (Harga ialah 
sejumlah uang untuk suatu produk atau layanan, atau faktur yang dapat dibeli oleh 
konsumen untuk tujuan menguntungkan, atau memiliki, atau menggunakan).
Tabel 1. 1







Giftpack 3 Giftpack 5 Premium
Harga
- Short Card 
(Rp22.900)





Sumber: Pantauan harga Toko mainan, Supermarket, dan Minimarket di Makassar
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penjualan yang dihasilkan oleh Mattel.Inc sebagai induk perusahaan. Kotler dan 
Keller (2006:25) menyatakan bahwa: “suatu perusahaan telah mampu menawarkan 
produk dan/atau jasa kepada pelanggan jika mampu memberikan nilai dan 
kepuasan (value & satisfaction)”.
Kualitas produk merupakan hal yang sangat penting yang perlu ditentukan 
dari pilihan suatu produk oleh konsumen. Produk dibuat harus benar-benar bagus 
dan teruji kualitasnya. Konsumen akan dapat mengevaluasi dan memilih suatu 
produk yang memiliki kualitas lebih tinggi dibandingkan dengan produk lain yang 
dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen.
Menurut Kotler dan Armstrong (2008), kualitas produk adalah karakteristik 
barang atau jasa yang memiliki kemampuan untuk memenuhi 
kebutuhan/keinginan, yang terdiri dari daya tahan, keandalan, akurasi, kemudahan 
pengoperasian, dan karakteristik lainnya.
(Kotler, 2008) mengatakan bahwa keputusan pada tahap proses pengambilan 
keputusan pembeli, ketika konsumen benar-benar membeli produk. Bagaimana 
konsumen akan menemukan masalah, dan juga mencari tahu informasi tentang 
produk atau layanan, untuk menilai seberapa baik masing-masing alternatif dapat 
memecahkan masalah, yang, pada akhirnya akan mengarah pada keputusan 
pembelian.
Hot Wheels adalah salah satu jenis diecast paling populer di dunia. 
Popularitas Hot Wheels tentu saja dalam skala global, karena semua mobil tersebar 
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di seluruh dunia. Selama 50 tahun terakhir, 8 buah mainan Hot Wheels terjual 
setiap detiknya. Di zaman sekarang, Mattel memproduksi 17 buah Hot wheels di 
setiap detik, yaitu sekitar 519 juta model per tahun. (Subronto, 2018)
Pada tahun 2018, Mattel Inc. sebagai perusahaan mainan dan pengembang 
masa anak-anak yang sekaligus perusahaan yang memproduksi Hot Wheels, 
memenangkan Toy of The Year (TOTY Award) dari Asosiasi Industri Mainan di 
Kategori Peralatan Mainan untuk Hot Wheels® Super Ultimate Garage, 
berdasarkan suara penjual mainan, media dan anggota SHIP, serta konsumen.
(Mattel, 2018)
Hot Wheels dapat bertahan dan berkembang selama 50 tahun, sementara 
banyak mainan dan video game gagal menarik minat dalam satu musim. Tak 
heran, Hot Wheels juga cukup awet untuk diturunkan dari generasi ke generasi. 
Hot Wheels harus menumbuhkan semacam kegembiraan bagi penggunanya, mulai 
dari saat mereka diberhentikan dan setelah mereka dilepaskan dari paket mereka. 
Karena itu, Hot Wheels juga menerima Penghargaan Car Culture Award untuk 
2019. (Berk, 2019)
Berdasarkan uraian latar belakang di atas, maka dalam penelitian ini penulis 
mengangkat judul “Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan 




1. Apakah kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada 
produk diecast Hot Wheels?
2. Apakah kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian dengan 
harga sebagai variabel moderating pada produk diecast Hot Wheels?
1.3. Hipotesis
Menurut Sugiyono (2013: 93), hipotesis adalah tanggapan sementara terhadap 
rumusan masalah penelitian. Oleh karena itu, rumusan masalah tugas penelitian 
biasanya diatur dalam bentuk pertanyaan. Ia mengatakan bahwa ini bersifat 
sementara, karena dalam reaksi ini didasarkan pada teori yang relevan, dan bukan 
pada fakta empiris, yang seharusnya diperoleh dengan alat pengumpulan data. 
Berdasarkan rumusan masalah dan bagian dari hipotesis, kita dapat merumuskan 
sebagai berikut:
Kualitas produk terhadap keputusan pembelian
Menurut Kotler dan Armstrong (2008), kualitas produk yaitu kemampuan 
suatu produk untuk menjalankan fungsinya seperti daya tahan, keandalan, 
kemudahan perawatan dan perbaikan, dan nilai atribut, merupakan salah satu 
parameter teknis dari suatu produk, karena pemenuhan kualitas merupakan ukuran 
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seberapa baik suatu produk memenuhi persyaratan kualitas atau spesifikasi yang 
telah ditetapkan (Tjiptono, 2006: 51).
Menurut (Kotler, 2009), keputusan pembelian adalah beberapa tindakan harus 
dilakukan konsumen dalam melakukan keputusan pembelian suatu produk.
Kualitas merupakan faktor yang sangat penting dalam pengambilan keputusan 
pembelian, karena kualitas produk dapat memenuhi kebutuhan konsumen maka 
konsumen akan cenderung untuk mengambil keputusan pembelian. Sebaliknya, 
jika konsumen beralih ke produk lain. Konsumen memiliki gambaran tentang 
penilaian mereka terhadap kualitas produk, memilih produk yang paling sesuai 
dengan kebutuhan dan harapan mereka (Nafilah et al., 2015).
Hal ini dapat dibuktikan dengan penelitian-penelitian sebelumnya yang 
meneliti hubungan antara kualitas produk dengan keputusan pembelian. Hasil 
penelitian oleh Wahyudi (2005) dan Tedjakusuma dkk. (2001) menunjukkan 
bahwa kualitas produk mempengaruhi keputusan pembelian.
H1 : Kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian
Harga sebagai variabel moderating antara kualitas produk terhadap 
keputusan pembelian
Menurut Fandy Tjiptono (2008:25), dan kualitas produk merupakan ciri yang 
dapat dievaluasi oleh konsumen, sejauh mana produk dan jasa memenuhi 
kebutuhan dan persyaratan. Ketika konsumen berbicara tentang perusahaan yang 
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telah menciptakan produk dengan harga yang wajar, maka konsumen tidak perlu 
berpikir untuk melakukan pembelian produk (Kotler & Armstrong,, Prinsip-
Prinsip Pemasaran, 2008).
Produk berkualitas tinggi dengan harga yang wajar adalah akan memperoleh 
banyak peminat. Apabila harga tidak sesuai dengan produk, konsumen berpikir 
dua kali sebelum membelinya.






1. Kualitas Produk (X)
Kualitas produk, yang mengacu pada 
kemampuan suatu produk untuk 
menjalankan fungsinya, termasuk 
daya tahan, keandalan, kemudahan 
perawatan, layanan perbaikan, dan 
karakteristik lainnya.
2. Harga (Z)
Harga adalah sejumlah uang yang 
harus dibayar konsumen untuk barang 
atau jasa yang dibeli untuk memenuhi 
kebutuhan dan keinginan mereka, dan 
biasanya dinyatakan dalam satuan 
moneter (Rupiah, Dollar, Yen dll).
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3. Keputusan Pembelian (Y)
Serangkaian proses yang 
dilaksanakan oleh individu untuk 
memberikan fungsi bagi produk yang 
perlu dibeli guna mendorong 
seseorang untuk membeli produk 
yang memenuhi kebutuhan dan 
harapan konsumen, melalui tahapan 
pemecahan masalah, pencarian 
informasi, evaluasi alternatif, 





No Peneliti (Tahun) Judul Penelitian Hasil




Pengaruh Kualitas Produk 
dan Persepsi Harga 
Terhadap Keputusan 
Pembelian Speaker Merek 
Yamaha di Fortino Audio 
Manado
1. Kualitas Produk secara parsial 
berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap keputusan 
pembelian produk speaker 
merek Yamaha di Fortino 
Audio Manado. 
2. Persepsi Harga secara parsial 
tidak signifikan berpengaruh 
terhadap keputusan pembelian 
produk speaker merek Yamaha 
di Fortino Audio Manado. 
3. Kualitas Produk & Harga secara 
simultan berpengaruh terhadap 
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keputusan pembelian produk 
speaker merek Yamaha di 
Fortino Audio Manado. 
2. Eky Jumrotul 
Laila (2018)
Pengaruh Kualitas Produk 
dan Harga Terhadap 
Keputusan Pembelian 
Jilbab Rabbani di Butik 
QTA Ponorogo
1. Variabel kualitas produk 
berpengaruh negatif dan tidak 
signifikan, sehingga tidak 
berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian jilbab Rabbani di 
Butik QTA Ponorogo. 
2. Variabel harga berpengaruh 
positif dan signifikan, sehingga 
berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian jilbab Rabbani di 
Butik QTA Ponorogo. 
3. Secara simultan variabel 
kualitas produk dan harga 
berpengaruh secara signifikan 
terhadap keputusan pembelian 
jilbab Rabbani di Butik QTA 
Ponorogo. 









Pembelian Pada Kampung 
Batik Wiradesa, 
Kabupaten Pekalongan
1. Ada pengaruh positif dan 
signifikan antara desain produk 
terhadap keputusan pembelian 
padaKampung Batik Wiradesa, 
Kabupaten Pekalongan. 
2. Ada pengaruh positif dan 
signifikan antara kualitas 
produk terhadap keputusan 
pembelian padaKampung Batik 
Wiradesa, Kabupaten 
Pekalongan.
3. Harga tidak berpengaruh positif 
dan signifikan antara terhadap 
keputusan pembelian pada.
4. Ada pengaruh positif dan 
signifikan antara desain produk, 
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kualitas produk dan harga 
secarabersama-sama terhadap 
keputusan pembelian pada 
Kampung Batik Wiradesa, 
Kabupaten Pekalongan. 
4. Devi Maulida & 
Agung Budiatmo
Pengaruh Kualitas Produk 
dan Citra Merek Terhadap 
Keputusan Pembelian 
Tahu Baxo Ibu Pudji 
Ungaran
1. Variabel kualitas produk (X1) 
mempunyai pengaruh yang 
positif dan signifikan terhadap 
variabel keputusan pembelian 
(Y).
2. Variabel citra merek (X2) 
mempunyai pengaruh yang 
positif dan signifikan terhadap 
variabel keputusan 
pembelian(Y).
3. Variabel kualitas produk (X1) 
dan citra merek (X2) 
mempunyai pengaruh yang 
positif dan signifikan terhadap 
variabel keputusan pembelian 
(Y).
5. Hendra Noky 
Andrianto (2013)
Pengaruh Kualitas 
Produk, Citra Merek, 
Harga, dan Promosi 
Terhadap Keputusan 
Pembelian Mobil Jenis 
MPV Merek Toyota 
Kijang Innova di 
Semarang 
1. Kualitas Produk berpengaruh 
terhadap Keputusan Pembelian. 
2. Citra Merek berpengaruh 
terhadap Keputusan Pembelian.
3. Harga berpengaruh terhadap 
Keputusan Pembelian. 
4. Promosi berpengaruh terhadap 
Keputusan Pembelian
1.6. Tujuan Penelitian
Berdasarkan latar belakang dan rumusan masalah yang telah disusun, maka tujuan 
dari penelitian ini adalah:
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1. Untuk mengetahui pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian 
pada produk diecast Hot Wheels.
2. Untuk mengetahui pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian 
dengan harga sebagai variabel moderating pada produk diecast Hot Wheels.
1.7. Manfaat Penelitian
1. Penelitian ini bermanfaat dalam pengembangan ilmu Manajemen 
Pemasaran mengenai kualitas produk, keputusan  pembelian, dan harga 
produk. 
2. Penelitian ini juga diharapkan dapat menjadi referensi dalam 
pengembangan penelitian menggunakan 3 variabel, yaitu variabel x, y, 
dan z (moderating).
3. Memperluas pengetahuan peneliti serta berkesempatan untuk 
mempelajari teori-teori yang telah diperoleh selama kuliah dengan




2.1.  Perilaku Konsumen
Menurut Kotler dan Keller (P. dan K. L. K. Kotler, 2008), perilaku 
konsumen adalah studi tentang bagaimana individu, kelompok, dan 
organisasi memilih, membeli, menggunakan, dan menerapkan produk, 
layanan, ide, dan pengalaman untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan 
mereka.
Dapat disimpulkan bahwa perilaku konsumen adalah bagaimana 
individu, kelompok dan organisasi dapat menggunakan sumber daya yang 
tersedia agar dapat digunakan untuk membeli barang atau jasa yang dapat 
memenuhi kebutuhannya, serta kebutuhan untuk kegiatan pembelian.
Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen
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Menurut Kotler (2002) dalam (Nismawati, 2018) faktor yang 
mempengaruhi perilaku konsumen yaitu:
 Faktor budaya, faktor budaya dapat mempengaruhi luas dan dalamnya 
perilaku konsumen. Faktor budaya terdiri dari budaya dan kelas sosial.
 Faktor sosial, selain faktor budaya, perilaku konsumen dipengaruhi 
oleh faktor sosial seperti keluarga dan status sosial.
 Faktor pribadi, faktor pribadi yang mempengaruhi perilaku konsumen, 
adalah usia siklus hidup, pekerjaan dan ekonomi, gaya hidup, 
kepribadian, harga diri.
Dampak keseluruhan dari perubahan budaya menurut Anwar P.M 
(1988) dalam (Juwariyah, 2016) antara lain sebagai berikut: 
 Sebagai tren menuju peningkatan kekuatan fisik, dan begitu banyak 
waktu untuk mendapatkan uang yang cukup.
 Sebagai tren menuju personalisasi, ini menunjukkan gaya hidup baru, 
keinginan yang sedikit berbeda dari yang lain. Semua ini dinyatakan 
dalam produk.
• Sebagai tren menuju kesehatan dan kebugaran, baik fisik maupun fisik, 
untuk menjaga kesehatan Anda sebaik mungkin, Anda perlu 
melakukan diet.
• Sebagai tren menuju konsep baru dalam matrealis, yaitu negara, 
simbol baru, memiliki materi dan banyak uang.
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 Sebagai aspirasi menuju kreativitas Anda, melalui kreativitas Anda 
dengan cara Anda sendiri sebagai hobi melalui waktu luang Anda.
 Sebagai tren ke arah manfaat dari pekerjaan, yaitu bekerja, untuk gaji 
yang lebih baik. 
2.2. Teori Manajemen Pemasaran
Menurut (P. Kotler, 2009), manajemen pemasaran adalah seni dan 
ilmu mengidentifikasi target audiens dan menciptakan hubungan dengan 
perusahaan di pasar. Umumnya, informasi pemasaran adalah proses analisa, 
perencanaan, dan pengendalian produk/jasa (Syakir, 2015).
Tujuan pemasaran adalah untuk mencapai target organisasi dalam 
mengidentifikasi kebutuhan serta keinginan masyarakat, dengan 
menawarkan kepuasan yang lebih baik dibanding pesaing.
Kotler dan Keller (2006:25) menyatakan bahwa: “suatu perusahaan 
telah mampu menawarkan produk dan/atau jasa kepada pelanggan jika 
mampu memberikan nilai dan kepuasan pelanggan (value and satisfaction).”
2.3. Teori Kualitas Produk
Menurut (Kotler, Philip & Keller, 2009), kualitas produk adalah 
seperangkat sifat dan karakteristik suatu produk atau jasa yang didasarkan 
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pada kemampuan untuk memenuhi kebutuhan yang dibutuhkan atau 
dikenali. 
Menurut (Tjiptono, Fandy, 2008) kualitas produk merupakan ciri yang 
dapat dievaluasi oleh konsumen sejauh mana produk dan jasa memenuhi 
kebutuhan dan persyaratannya (Putra et al., 2017).
Kualitas harus diukur melalui sudut pandang konsumen dari segi 
kualitas produk itu sendiri, sehingga selera konsumen sangat penting. Oleh 
karena itu, manajemen kualitas produk harus dilakukan sesuai dengan 
kebutuhan pelanggan (Kasanti et al., 2019).
Menurut (Tjiptono, 2008), ada 5 indikator kualitas produk yaitu: 
1. Performa adalah karakteristik produk inti (produk utama yang 
Anda beli. Misalnya, kecepatan, kemudahan, dan kenyamanan 
penggunaan.
2. Kualitas yang Dirasakan Secara Subjektif Kualitas adalah 
persepsi konsumen terhadap keseluruhan kualitas atau 
keunggulan suatu produk. Sebagai aturan, justru karena 
ketidaktahuan pembeli tentang karakteristik atau sifat produk 
yang ingin Anda beli, pembeli akan melihat bahwa kualitas 
setiap aspek memengaruhi merek dan iklan.
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3. Kesesuaian dengan spesifikasi yaitu sejauh mana karakteristik 
desain dan kinerja memenuhi, persyaratan yang ditentukan 
berdasarkan keinginan dan kebutuhan pelanggan.
4. Properti atau manfaat tambahan (layanan) yang merupakan fitur 
sekunder atau mengikutinya.
5. Estetika (Estetika) berkaitan dengan penampilan produk.
Dari sudut pandang Islam, produk harus sesuai dari segi kuantitas dan 
kualitas. Produksi adalah kegiatan manusia yang melibatkan produksi barang 
dan jasa selain yang dirasakan oleh konsumen. Produksi dalam sudut 
pandang Islam, bukan satu-satunya untuk mendapatkan keuntungan
sebanyak mungkin, tetapi manfaat utama adalah individu dan masyarakat 
secara keseluruhan dengan pendekatan yang seimbang (Lubis, 2017). 
Sebagaimana firman Allah SWT dalam QS. Al-Muthaffifin/83:1-3
یَْستَْوفُوَن ) الَِّذیَن إَِذا اْكتَالُوا َعلَى النَّاِس ١َوْیٌل لِْلُمطَفِّفِیَن (  
)٣) َوإَِذا َكالُوھُْم أَْو َوَزنُوھُْم یُْخِسُروَن (٢(
Terjemah:
“Kecelakaan besarlah bagi orang-orang yang curang, (Yaitu) 
orang-orang yang apabila menerima takaran dari orang lain 
mereka minta dipenuhi, dan apabila mereka menakar atau 
menimbang untuk orang lain, mereka mengurangi.”
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Dalam tafsir (M. Q. Shihab, 2016), surah al-Muthaffifîn di atas diawali
dengan ayat yang berisi ancaman sangat keras terhadap orang-orang yang 
melakukan kecurangan dalam bermuamalat, secara khusus dalam soal 
timbang-menimbang. Kecurangan diibaratkan dalam sekelompok orang yang 
cenderung meminta lebih takarannya demi keuntungan pribadi tetapi 
mengurangi jumlah yang semestinya untuk orang lain. 
Surah ini mengancam orang-orang yang melakukan hal tersebut bahwa 
hari pembangkitan dan perhitungan pasti akan terjadi. (M. Q. Shihab, 2016). 
Ayat di atas Allah menegaskan bahwa perilaku menyimpang dari 
menimbang dan mengukur, merupakan suatu bentuk penipuan ekonomi. 
Oleh karena itu, sangat diperlukan untuk mencegah tindakan tersebut, karena 
akan membahayakan orang yang ditipu, bahkan merugikan keluarga, karena 
memakan hasil dari tambahan uang yang haram atau sebagai akibat dari
penipuan. Jadi, produk/jasa yang diperjual-belikan harus sesuai dengan 
kualitas maupun kuantitasnya, agar konsumen merasakan manfaat dari apa
yang diperoleh.
2.4. Teori Keputusan Pembelian
Menurut (P. Kotler, 2005), “Keputusan pembelian adalah proses 
pemecahan masalah yang terdiri dari menganalisis kebutuhan dan 
permintaan, mencari informasi, mengevaluasi sumber daya, memilih
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alternatif, membeli, dan perilaku pasca pembelian.” Dengan kata lain, untuk 
mengambil keputusan, harus ada alternatif pilihan. Tentu saja, jika 
konsumen tidak memiliki pilihan, maka tidak dianggap sebagai proses 
pengambilan keputusan (Nismawati, 2018). Dapat disimpulkan bahwa 
pembelian adalah serangkaian proses yang dilaksanakan oleh individu untuk 
menyediakan fitur-fitur produk yang perlu dibeli guna mendorong seseorang 
untuk membeli suatu produk yang disesuaikan dengan kebutuhan dan 
keinginannya, melalui tahapan pemecahan masalah, pencarian informasi, 
mengevaluasi alternatif, pembelian, dan perilaku pasca pembelian.
Menurut Philip Kotler (2009), pada tahap utama keputusan pembelian 
terdapat beberapa indikator yang dapat digunakan konsumen, yaitu: 
a. Konsistensi dalam produk, ini adalah keputusan bagi konsumen, 
dengan berbagai informasi yang membantu dalam proses pengambilan 
keputusan
b. Kebiasaan membeli produk, ini adalah pengulangan sesuatu yang 
harus konstan ketika membeli produk ini.
c. Memberikan saran kepada pengguna lain, memberikan informasi yang 
menguntungkan bagi orang yang ingin melakukan pembelian.
d. Pembelian ulang jika konsumen memiliki rasa nyaman pada barang 
atau jasa apa pun yang mungkin terima.
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Dalam pengambilan keputusan pembelian, menurut Kotler (2008), 
yang terdiri dari 5 tahap: identifikasi masalah, pencarian informasi, evaluasi 
alternatif, keputusan pembelian, dan perilaku pasca pembelian.
Gambar 2. 1
Tahap Proses Keputusan Pembelian
Sumber: Philip Kotler & Gary Armstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran, 2008
1) Pengenalan masalah 
Proses pembelian dimulai ketika pembeli menyadari suatu 
masalah atau kebutuhan yang disebabkan oleh rangsangan internal 
atau eksternal. Jika kebutuuhan sudah dikenal konsumen, serta 
memahami persyaratan yang harus dipenuhi, jika masalah tidak bisa 
ditunda, serta berbagai kebutuhan yang harus dipenuhi. Jadi, pada 
tahap ini proses pembelian dilaksanakan.
2) Pencarian informasi 
Pengambilan informasi mengacu pada tahap proses 
pengambilan keputusan pembeli, di mana konsumen tertarik untuk 
memperoleh informasi tambahan tentang produk untuk meningkatkan 












3) Evaluasi alternatif 
Evaluasi alternatif adalah tahap proses pengambilan keputusan 
di mana pembeli menggunakan informasi untuk mengevaluasi 
berbagai produk alternatif.
4) Keputusan Pembelian 
Merupakan kegiatan individu-individu yang terlibat langsung 
dalam pengambilan keputusan pembelian suatu produk yang 
ditawarkan oleh penjual.
5) Perilaku Pasca Pembeli 
Konsumen akan berpartisipasi dalam tanggapan terhadap 
pembelian atau penggunaan barang atau jasa yang mungkin menarik 
dari pemasar. Pekerjaan pemasaran tidak berakhir pada tahap 
penjualan, tetapi pada periode waktu berikutnya setelah pembelian, 
sehingga konsumen dapat mengambil keputusan pembelian.
Dalam Islam, pengambilan keputusan membeli sesuatu haruslah 
seimbang, dikatakan seimbang jika dalam pembelian tidak berlebih-lebihan 
dan sesuai dengan kebutuhan. Dalam berkonsumsi hendaknya menghindari 
sikap berlebihan (ishraf), karena sangat dibenci oleh Allah SWT. 
Sebagaimana firman Allah dalam QS. Al-Isra’/17:27
ُن لَِربِّھِۦ َكفُوًرا ْیطَٰ ِطیِن ۖ َوَكاَن ٱلشَّ یَٰ َن ٱلشَّ ِریَن َكانُٓو۟ا إِْخَوٰ    إِنَّ ٱْلُمبَذِّ
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Terjemah:
“Sesungguhnya pemboros-pemboros itu adalah saudara-saudara 
syaitan dan syaitan itu adalah sangat ingkar kepada Tuhannya.”
Dari tafsir (Q. Shihab, 2002), ayat diatas menyatakan sebab orang-
orang yang menghambur-hamburkan harta secara berlebihan (boros) adalah 
saudara- saudara setan yang tergoda manakala setan-setan memperdaya 
dalam kerusakan dan membelanjakan harta secara tidak benar.
Maka dari itu, dalam pengambilan keputusan pembelian untuk 
membelanjakan harta, harus seimbang dan sederhana. Jadi dalam memenuhi 
keinginan yang berlebihan akan mengakibatkan timbulnya sifat israf (boros), 
dalam ajaran Islam manusia harus dapat mengendalikan keinginan yang 
timbul (Hakim, 2012).
2.5. Harga
Menurut Fandy Tjiptono (2008, p. 151), harga merupakan nilai yang 
dikeluarkan untuk memperoleh produk/layanan untuk dikonsumsi, yang 
besarannya ditentukan melalui negosiasi antara penjual dan pembeli dalam 
memperoleh harga serupa bagi konsumen. Harga termasuk unsur bauran 
pemasaran yang mampu mendatangkan keuntungan (Harahap, 2015). Harti 
dkk (2015:27) dalam (Jumrotul Laila & Sudarwanto, 2018)  menyatakan
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harga merupakan unsur dalam bauran pemasaran fleksibel, karena mampu
berubah seiring berjalannya waktu.
Pandangan Islam menyatakan harga dipengaruhi adanya keimbangan 
antara permintaan & penawaran. Keseimbangan terjadi ketika ada hubungan 
pembeli-penjual saling merelakan. Sikap merelakan dapat ditentukan oleh 
penjual dan pembeli dalam kepemilikan barang tersebut (Muslimin et al., 
2020). Allah SWT berfirman dalam QS. An-Nisa/4:29
َرةً  ٓ أَن تَُكوَن تَِجٰ ِطِل إِالَّ لَُكم بَْینَُكم بِٱْلبَٰ ٓأَیُّھَا ٱلَِّذیَن َءاَمنُو۟ا َال تَأُْكلُٓو۟ا أَْمَوٰ یَٰ
َ َكاَن بُِكْم َرِحیًما َّ نُكْم ۚ َوَال تَْقتُلُٓو۟ا أَنفَُسُكْم ۚ إِنَّ ٱ َعن تََراٍض مِّ
Terjemah:
“Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling 
memakan harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali 
dengan jalan perniagaan yang Berlaku dengan suka sama-suka 
di antara kamu. dan janganlah kamu membunuh dirimu; 
Sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang kepadamu.”
Menurut tafsir (M. Q. Shihab, 2008) yang dikutip (Mahmud, 2019),
ayat diatas menjelaskan tentang perdagangan yang diridhoi Allah, dalam 
urusan bersama berdasarkan harapan keridhaan bersama, tidak bertentangan 
dengan ketentuan agama, atau tanpa adanya otoritas di antara keduanya. 
Ayat di atas juga mengisyaratkan pembatasan nilai sesuatu dan 
menjadikan harganya sesuai dengan ukurannya berdasar neraca yang lurus. 
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Sering orang membeli sesuatu, sedangkan dia mengetahui bahwa dia 
mungkin membelinya di tempat lain dengan harga yang lebih murah.
Hal ini lahir karena kepandaian pedagang di dalam berdagang. Ia 
termasuk perniagaan yang dihasilkan karena saling meridhai, maka 
hukumnya halal. (Al-Maraghi, 1986).
Komponen Harga
a. Objective monetary price
Harga asli dari produk yang harus dikeluarkan konsumen. 
Klien bersedia menggunakan harga yang tepat dan memutuskan 
apakah mereka akan memikirkan memperoleh harga terbaik (seperti 
yang diharapkan).
b. Perceived price
Nilai yang dirasakan oleh konsumen. Seringkali pelanggan 
tidak akan memiliki harga yang tepat untuk produk setelah 
membeli, dan pelanggan dapat menjelaskan bahwa harga produk itu 




Harga yang harus dibayar oleh konsumen yang menawarkan 
jaringan transportasi umum yang baik, layanan telepon, mungkin 
juga memiliki layanan pihak ketiga.
Indikator Harga
Menurut Tjiptono (2008) dalam (Cahya & Harti, 2015), ada beberapa 
instrument untuk mengukur harga, yaitu: 
1. Kisaran harga
Berkaitan dengan daya beli konsumen, yaitu jika harga suatu produk 
masih dapat dibeli atau diakses oleh konsumen.
2. Harga bersaing dengan produk sejenis 
Harga bersaing dengan produk sejenis, disinilah harga bervariasi 




Yaitu apabila harga yang ditawarkan kepada konsumen sesuai dengan 
kualitas hasil yang diperoleh konsumen dari produk tersebut, tidak mudah 
rusak dan tahan lama dalam jangka panjang.
2.6. Hubungan Antar Variabel
a) Kualitas produk terhadap keputusan pembelian
Menurut Kotler dan Amstrong dalam Martono dan Iriani 
(2014) kualitas produk yaitu, kemampuan suatu produk untuk 
menampilkan fungsi, dan itu adalah salah satu untuk menambah 
keseluruhan kekuatan, keandalan, atribut yang mudah digunakan dan 
diperbaiki dari suatu produk disbanding produk lainnya. Banyak faktor 
dapat berpengaruh pada keputusan pembelian, seperti kualitas dan citra 
merk, harga serta promosi (Yoestini dan Rahma, 2007; Wahudi, 2005 
serta Tedjakusuma, 2001).
Kotler dan Amstrong (2012:22) dalam (Gain, Robert, 2017)
berpendapat bahwa, sesuai dengan konsep produk, konsumen akan 
mengikuti produk yang memiliki kualitas tertinggi, parameter terbaik, 
kualitas terbaik, dan perusahaan harus berusaha untuk memastikan 
bahwa perbaikan produk terus diperbarui. Konsumen memiliki persepsi 
tersendiri dalam menilai kualitas produk, dan memilih produk yang 
mereka lebih peka terhadap kebutuhan (Nafilah et al., 2015). Keputusan 
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pembelian, salah satu alasan bagaimana konsumen akan memiliki 
pilihan untuk membeli produk yang diperlukan untuk memenuhi 
kebutuhan, keinginan, dan harapan mereka, dan oleh karena itu, pada 
gilirannya, dapat menyebabkan kepuasan atau ketidakpuasan terhadap 
produk.
Menurut Kotler (2009), dalam pembelian barang, beberapa 
tindakan harus dilakukan oleh konsumen untuk mengambil keputusan 
tentang pembelian barang. Dari berbagai faktor yang mempengaruhi 
konsumen ketika membeli suatu produk atau jasa, seperti biasa 
konsumen harus memperhitungkan secara tepat kualitas dan harga 
produk, yang sudah dikenal masyarakat umum.
Hal ini didukung oleh penelitian Wahyudi (2005) serta 
Tedjakusuma, dkk (2001) yang menyatakan bahwa kualitas produk 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian.
b) Harga sebagai variabel moderating dalam hubungan kualitas 
produk terhadap keputusan pembelian
Faktor produk dan harga merupakan dua faktor yang 
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Faktor-faktor yang 
mempengaruhi produk sangat penting untuk memastikan bahwa 
konsumen diperhitungkan dalam proses pengambilan keputusan. Produk 
yang akan dijual harus memiliki kualitas yang tinggi, keunikan dan 
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tampilan yang menarik yang dapat menarik minat konsumen untuk 
membeli. (Zulaicha & Irawati, 2016).
Produk berkualitas tinggi dengan harga terjangkau, banyak 
yang berminat. Tentunya jika harga yang ditawarkan tidak sesuai 
dengan produk tersebut, maka akan dicocokkan sehingga konsumen 
akan berpikir dua kali sebelum membelinya (Zulaicha & Irawati, 2016)
Kalaupun perusahaan mampu memproduksi barang dan/atau 
jasa yang ditawarkan, produksi barang itu sampai ke tangan konsumen, 
tetapi konsumen tidak mampu memenuhi kebutuhannya, dan permintaan 
atas jasa dan/atau produk yang telah dihasilkan, maka konsumen 
menganggap sebagai salah satu faktor yang belum mampu memenuhi 
kebutuhannya.
Buds Katili, Silvya L. Mandey, dan Ivonne S. Saerang (2018) 
dalam jurnalnya berpendapat kalau kualitas produk dan persepsi harga 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Selain itu, (Jumrotul Laila 
& Sudarwanto, 2018) dalam jurnal penelitiannya menyatakan sama 
bahwa kualitas produk dan harga berpengaruh secara simultan terhadap 
keputusan pembelian.
Perbedaan penelitian ini dengan kedua penelitian tersebut 
terdapat pada penempatan variabel harga. Dimana, variabel harga pada 
kedua penelitian tersebut berada pada variabel independen (X), 
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sementara dalam penelitian ini menempatkan harga pada variabel 
moderating (Z). Menurut Sugiyono (2014: 64-65) variabel moderating 
adalah variabel yang dapat mempengaruhi (memperkuat dan 
memperlemah) hubungan antara variabel independen dengan dependen.
2.7. Kerangka Konseptual
Kerangka konseptual (Sugiyono, 2014) secara teoritis, merupakan 
hubungan antar variabel penelitian, yaitu antara variabel bebas dan variabel 













Jenis penelitian adalah Korelasi. Studi korelasi adalah studi yang melibatkan 
pengumpulan data yang diperlukan dan tingkat hubungan antara 2 variabel atau 
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lebih. Menurut Fraenkel dan Wallen (2008), studi korelasi adalah studi deskripsi, 
yaitu upaya untuk menggambarkan kondisi yang telah terjadi. Dalam penelitian 
ini, peneliti mencoba menggambarkan kondisi saat ini dalam konteks kuantitatif, 
dan ini tercermin dalam variabel.
3.2. Pendekatan Penelitian
Pendekatan penelitian ini bersifat kuantitatif. Penelitian kuantitatif adalah 
sejenis pendekatan yang telah digunakan untuk mempelajari suatu populasi atau 
sampel tertentu, serta menggunakan sarana pengumpulan data, penelitian, analisis 
data kuantitatif, statistik untuk menguji hipotesis yang ditetapkan. 
Menurut Cresswell (1944), penelitian kuantitatif terdiri dari pendalaman 
masalah dengan melakukan upaya khusus untuk memverifikasi teori yang ada, dan 
di mana telah disediakan oleh variabel, dapat dinilai dengan kuantitas, dan dapat 
dianalisis dengan statistik untuk menentukan apakah suatu generalisasi teori itu 
nyata atau tidak.
Waktu & Lokasi Penelitian
Waktu  penelitian dilaksanakan selama 1 bulan, dimulai pada bulan Mei 2021. 
Lokasi yang dipilih untuk melakukan penelitian ini yaitu di Kota Makassar, 
Sulawesi Selatan. 
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3.3. Populasi dan Sampel
 Populasi
Menurut Sugiono (2014:115) Populasi adalah area generalisasi yang 
terdiri dari objek/subjek yang bercirikan kualitas dan sifat tertentu, yang 
ditentukan peneliti, dan kemudian menarik kesimpulan. Populasi tidak hanya 
manusia, tetapi juga benda dan lainnya. Populasi tidak terdapat pada objek 
yang diteliti, tetapi memiliki semua kualitas dan sifat yang dimiliki subjek 
atau objek penelitian. Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen 
partisipan yang mengoleksi produk diecast hot wheels.
 Sampel
Dalam pengambilan sampel penelitian ini, peneliti menggunakan 
teknik non-probabilty sampling dengan metode sampling jenuh. Sampel jenuh 
adalah metode pengambilan sampel di mana semua anggota populasi 
digunakan sebagai sampel. Hal ini sering dilakukan ketika populasinya relatif 
kecil, kurang dari 30 orang (Sugiyono, 2016). Sehingga jumlah sampel yang 
diambil sebanyak 28 orang.
3.4. Jenis dan Sumber Data
 Jenis Data
Penggunaan data pada penelitian ini yaitu data kuantitatif. Data 
kuantitatif merupakan kumpulan data yang disusun dalam bentuk bilangan. 
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Menurut bentuknya, data statistik yang dapat diolah atau dianalisis dengan 
menggunakan metode perhitungan matematis.
 Sumber Data
Sumber data pada penelitian ini ialah dari data primer. Dalam 
penelitian ini, sumber data primer diperoleh secara langsung oleh peneliti 
yang diperoleh melalui hasil pengisian kuesioner yang di sebar kepada 
responden. Data primer merupakan data dari pengisian kuesioner atau 
interview (Ferdinand, 2006). Data primer yang digunakan dalam penelitian ini 
adalah data mengenai persepsi responden tentang kualitas produk, keputusan 
pembelian, serta harga produk.
3.5. Teknik Pengumpulan Data
Mengumpulkan data dilakukan dalam rangka memperoleh informasi yang 
diperlukan dalam mencapai tujuan dari penelitian. Kemudian, instrumen data 
merupakan alat bantu yang digunakan untuk mengumpulkan data. Teknik 
mengumpulkan data dalam penelitian ini ialah:
1. Kuesioner
Survei adalah metode pengumpulan data dalam bentuk 
pertanyaan/komentar, yang harus diisi oleh responden dalam pertanyaan 
survei, dengan menggunakan jawaban berdasarkan pertanyaan/pernyataan 
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yang dikeluarkan. Formulir survei yang digunakan dalam penelitian ini 
disajikan dalam bentuk ekstrak yang disusun berdasarkan indikator untuk 
setiap variabel objek penelitian. Jenis kuesioner yang digunakan dalam 
aplikasi tertutup, atau membatasi tanggapan yang tersedia untuk responden. 
Responden dapat memilih jawaban yang diberikan dalam formulir
(Sumberpengertian.id, 2020).
Skala Likert adalah skala yang akan digunakan peneliti untuk 
mengumpulkan sikap dan pendapat tentang rencana dan prospek suatu 




No Variabel Indikator Referensi
1. Kualitas  Bahan diecast dari  (Jumrotul Laila & Sudarwanto, 2018)
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Produk (X) logam/besi yang tidak 
mudah rusak.
 Memiliki banyak pilihan 
warna. 
 Tampilan kemasan diecast 
Hot Wheels yang menarik.
 Memiliki banyak varian 
produk (Reguler, TH, 
Premium, dll)
 (Kusumodewi & Sudarwanto, 2018)
 (Berk, 2019)
2. Harga (Z)
 Harga diecast Hot Wheels  
yang terjangkau untuk skala 
1:64
 Harga diecast Hot Wheels 
yang bersaing dengan 
produk sejenis.
 Harga sesuai dengan kualitas 
produk diecast Hot Wheels
 (Jumrotul Laila & Sudarwanto, 2018)
 (Murty & Khasanah, 2015)





 Memiliki banyak pilihan 
model diecast
 Karena popularitasnya, Hot 
Wheels dapat ditemukan 
selain di toko mainan
 Melakukan pembelian ulang 
diecast Hot Wheels krena 
puas dengan kualitasnya 
 (Lianardi, William . Chandra, 2019)
 (Kusumodewi & Sudarwanto, 2018)
 (Bobo.id, 2018)
 (Wibisono, 2018)
3.7. Teknik Analisis Data
1. Uji Validitas
Validitas merupakan uji statistik yang digunakan untuk mengetahui makna 
suatu pertanyaan, pengukuran unsur-unsur variabel yang diteliti. Hasil survei 
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akan valid jika terdapat kesamaan yang kuat antara data yang terkumpul 
dengan data yang benar-benar diambil di lokasi penelitian (Sugiyono, 2014: 
172). Pengujian dilakukan dengan menggunakan metode satu arah, dengan 
taraf signifikansi 0,05
2. Uji Reliabilitas
Reabilitas merupakan keandalan, kebenaran, kelengkapan dan/atau 
ketelitian yang ditampilkan oleh alat ukur. Keandalan alat ukur kuesioner 
digunakan untuk pengukuran, yang merupakan penunjuk ke suatu variabel 
yang dapat dipercaya, karena jawaban atas pertanyaan ini konsisten. 
Reliabilitas tes dapat menggunakan Microsoft Excel untuk Analisis Statistik 
dan SPSS 22. Jika (Cronbach's Alpha) > 0,60, tes ini reliabel (Husain Umar, 
2014: 168).
3. Uji Asumsi Klasik
a. Uji Normalitas
Tujuan dari uji normalitas adalah untuk mengetahui apakah analisis 
yang dihasilkan, distribusi datanya normal atau mendekati normal, karena 
data yang bagus akan berdistribusi normal. Memeriksa distribusi normal 
adalah persyaratan untuk semua uji statistik. Uji normalitas dapat 
dilakukan dengan beberapa cara, salah satunya dengan uji Kolmogorov-
Smirnov. Uji normalitas dilakukan dengan memeriksa nilai Kolmogorov-
Smirnov, yang dapat digunakan untuk membuat program analisis statistik 
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IBM SPSS Statistics 22. Apabila probabilitas > 0,05 maka data 
dinyatakan berdistribusi normal (Gunawan, 2017).
b. Uji Multikolinearitas
Pengujian multikolinearitas bertujuan untuk mengetahui apakah 
suatu variabel bebas ada derajat kemiripan antar variabel bebas dalam 
model. Derajat kemiripan antar variabel bebas akan menimbulkan 
korelasi yang sangat kuat. Model regresi linier kuat, tidak ada korelasi 
yang terjadi antara variabel independen. Multikoliniearitas dapat 
ditunjukkan pada nilai-nilai toleransi dan varians dari Variance inflation 
factor (VIF). Nilai cut-off sering digunakan untuk menunjukkan adanya 
multikolinearitas yaitu nilai tolerance < 0,10 atau sama dengan nilai VIF 
> 10,00 (Ghozali, 2013).
c. Uji Heteroskedastisitas
Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk memeriksa bahwa dalam suatu 
model regresi, varians dari residual berbeda dengan pengamatan yang 
lain. Jika varian dari residual satu pengamatan pada pengamatan lainnya 
tetap, disebut homoskedastisitas dan jika sebaliknya disebut 
heteroskedastisitas. Model regresi yang baik adalah yang 
homoskedastisitas atau tidak terjadi heteroskedastisitas. Ini dapat 
dianggap sebagai probabilitas keberhasilan di atas tingkat kepercayaan 
5%. Dengan demikian, kita dapat menyimpulkan bahwa model regresi 
tidak termasuk heteroskedastisitas (Ghozali, 2013).
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d. Uji Autokorelasi
Autokorelasi mengacu pada korelasi antara anggota dari serangkaian 
pengamatan yang diurutkan berdasarkan periode waktu (misalnya, 
periode waktu tertentu). Pengaruh terjadinya autokorelasi dalam suatu 
model regresi adalah model regresi yang diperoleh tidak dapat digunakan 
untuk mengestimasi nilai variabel dalam kriteria (variabel terikat) pada 
nilai-nilai variabel prediktor (variabel bebas). Kita dapat menentukan 
adanya autokorelasi dalam model regresi dengan memperkirakan nilai 
kriteria Durbin-Watson (Gunawan, 2017).
4. Uji Hipotesis
a. Regresi Linear Sederhana
Regresi Linear Sederhana adalah metode statistik yang berfungsi 
untuk menguji sejauh mana hubungan sebab akibat antara variabel faktor 
penyebab (X) terhadap variabel akibatnya.
Faktor Penyebab pada umumnya dilambangkan dengan X atau disebut 
juga dengan Predictor sedangkan variabel akibat dilambangkan dengan Y.
Y = ∝ 	+	 +
b. Regresi Linear Berganda dengan Metode Moderated Regression 
Analysis
Y =	∝ 	+	β X + 	β Z + β XZ + e
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Keterangan:
Y = Keputusan Pembelian
∝ = Konstanta
1 - 2 = Koefisien Regresi
X = Kualitas Produk
Z = Harga
XZ = Kualitas Produk x Harga
e = Error Term, yaitu tingkat kesalahan penduga dalam 
   penelitian
Analisis regresi moderat (MRA), atau uji interaksi, adalah penggunaan 
khusus dari analisis regresi linier berganda, di mana persamaan model 
regresi mencakup elemen interaksi (perkalian dua atau lebih variabel 
independen (Lie, 2009).
c. Koefisien Determinasi (R2)
Koefisien determinasi bertujuan untuk mengetahui sejauh mana 
kemampuan sejumlah variabel bebas yang ada dalam model persamaan 
regresi linier berganda secara berbarengan mampu menjelaskan variabel 
tidak bebasnya. Nilai R² menunjukkan seberapa besar proporsi total variasi 
variabel independen menjelaskan variabel dependen. Semakin tinggi nilai R² 
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maka semakin besar proporsi dari total variasi variabel dependen yang dapat 
dijelaskan oleh variabel independen (Sujarweni, 2015).
d. Uji Simultan (Uji F)
Pengujian simultan, juga dikenal sebagai uji-F dalam analisis regresi 
linier berganda, bertujuan untuk menentukan apakah variabel independen 
(X) pada saat yang sama (simultan) dipengaruhi oleh variabel dependen 
(Y) (Sujarweni, 2015). Penggunaan taraf signifikansi akan bervariasi 
tergantung kebutuhan peneliti, yaitu: 0,01 (1%); 0,05 (5%) dan, tentu 
saja, 0,10 (10%) Dasar pengambilan keputusan untuk Uji F berdasarkan 
nilai F hitung dan F tabel :
 Jika nilai F hitung > F tabel maka variabel bebas (X) berpengaruh 
terhadap variabel terikat (Y).
 Jika nilai F hitung < F tabel maka variabel bebas (X) tidak 
berpengaruh terhadap variabel terikat (Y).
Berdasarkan nilai signifikansi hasil output SPSS :
 Jika nilai Sig. < 0,05 maka variabel bebas (X) berpengaruh signifikan 
terhadap variabel terikat (Y).
 Jika nilai Sig. > 0,05 maka variabel bebas (X) tidak berpengaruh 
signifikan terhadap variabel terikat (Y).
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e. Uji Parsial (Uji T)
Uji-T digunakan untuk menguji sebagian dari setiap variabel. Anda 
dapat melihat hasil uji-T dalam tabel koefisien pada kolom signifikansi. 
Jika probabilitas nilai t < 0,05, terdapat pengaruh antara variabel 
independen dan dependen secara parsial. Namun, jika probabilitas adalah 
> 0,05, maka dapat dikatakan bahwa tidak ada pengaruh yang signifikan 
antara variabel bebas dan variabel terikat (Sujarweni, 2015).
BAB IV
HASIL PENELITIAN & PEMBAHASAN
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4.1. Gambaran Umum Penelitian 
1. Sejarah Singkat Hot Wheels
Hot Wheels, mobil mainan berbahan logam yang merupakan produk 
perusahaan mainan anak terbesar di Amerika Serikat, Mattel, Inc. Didirikan 
oleh Elliot Handler dan istrinya Ruth Handler pada tahun 1945, berkantor pusat 
di El Segundo, California, Amerika Serikat. Hot Wheels pertama kali 
diperkenalkan 53 tahun yang lalu, di New York Toy Fair, pada tanggal 18 Mei 
1968. Saat itu, Hot Wheels memperkenalkan 16 model, mendapat julukan "The 
Original 16" atau "sweet sixteen", beserta model miniatur dari Chevrolet 
Camaro. Di tahun pertama pembuatannya, Mattel berhasil menjual 16 juta unit 
Hot Wheels. 
Keberhasilan peluncuran seri pertama, Mattel merilis seri kedua pada 
tahun 1969. Pada tahun 1991, produksi mobil Hot Wheels mencapai 1 miliar 
unit, dengan penciptaan Billionth car collection, dengan empat pelat krom 
dalam Corvette berlapis emas, bersama dengan pialanya. Keberhasilan semakin 
bertambah setiap tahunnya, pada tahun 2002 Hot Wheels hadir di indonesia, 
dimeriahkan dengan lintasan sepanjang 200 meter dan menjadi rekor lintasan 
terpanjang di kawasan Asia. (Kumparan, 2018).
Rekor mobil Hot Wheels termahal dimiliki oleh Volkswagen Beach 
Bomb yang dirilis pada tahun 1969. Mobil ini merupakan model prototype 
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langka dan paling dicari bernilai $150.000 (Rp2,1 milyar) dan pemiliknya ialah 
seorang maniak kolektor Hot Wheels, Bruce Pascal (59 tahun), di mana ia 
memiliki 3.500 Hot Wheels, 175 diantaranya merupakan jenis limited edition 
(Abdurachman, 2020).
2.Karakteristik Responden Berdasarkan Umur
Tabel 4. 1
Karakteristik Responden Berdasarkan Umur
No Umur Jumlah Responden Persentase
1 20-29 Tahun 11 39,2%
2 30-38 Tahun 12 43%
3 40-47 Tahun 5 18%
Total 28 100%
Sumber: Data Primer yang Diolah, 2021
3. Deskripsi data Penelitian
a) Deskripsi Variabel Independen (X)
Variabel kualitas produk (X) terdiri dari 4 pernyataan, diantaranya:
1. Menurut saya, produk diecast Hot Wheels terbuat dari bahan logam/besi 
yang tidak mudah rusak. (X.1)
2. Menurut saya, produk diecast Hot Wheels memiliki banyak pilihan 
warna. (X.2)
3. Menurut saya, produk diecast Hot Wheels memiliki tampilan kemasan 
yang menarik. (X.3)
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4. Menurut saya, diecast Hot Wheels memiliki banyak varian produk 
(Reguler, Treasure Hunt, Giftpack, Premium, dll). (X.4)
Hasil tanggapan dari variabel kualitas produk dapat dilihat pada tabel berikut:
Tabel 4. 2













1 X.1 0 1 2 15 10 28
2 X.2 0 0 0 7 21 28
3 X.3 0 0 5 11 12 28
4 X.4 0 0 0 8 20 28
Sumber: Data Primer yang Diolah, 2021
b) Deskripsi Variabel Moderasi (Z)
Variabel harga (Z) terdiri dari 3 pernyataan, diantaranya:
1. Saya membeli diecast Hot Wheels karena harganya yang terjangkau. (Z.1)
2. Saya membeli diecast Hot Wheels karena harganya yang bersaing dengan 
produk diecast lainnya. (Z.2)
3. Saya membeli diecast Hot Wheels karena harga yang sesuai dengan 
kualitasnya. (Z.3)
Hasil tanggapan variabel harga (Z) dapat dilihat pada tabel berikut:
Tabel 4. 3
Tanggapan Responden Mengenai Variabel Harga












1 Z.1 1 2 9 12 4 28
2 Z.2 0 1 9 13 5 28
3 Z.3 1 1 5 11 10 28
Sumber: Data Primer yang Diolah, 2021
c) Deskripsi Variabel Dependen (Y)
Variabel keputusan pembelian (Y) terdiri dari 3 pernyataan, diantaranya:
1. Saya memutuskan membeli produk diecast Hot Wheels karena memiliki 
banyak pilihan model diecast. (Y.1)
2. Saya memutuskan membeli diecast Hot Wheels karena mudah 
ditemukan selain di toko mainan (Misalnya minimarket/supermarket). 
(Y.2)
3. Saya akan melakukan pembelian ulang produk diecast Hot Wheels 
karena puas dengan kualitas yang ditawarkan. (Y.3)
Hasil tanggapan variabel keputusan pembelian (Y) dapat dilihat pada tabel 
berikut:
Tabel 4. 4













1 Y.1 0 1 5 7 15 28
2 Y.2 0 2 4 11 11 28
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3 Y.3 1 2 2 15 8 28
Sumber: Data Primer yang Diolah, 2021
4.2. Hasil Analisis & Pengujian
1. Uji Validitas 
Tabel 4. 5
Hasil Uji Validitas




X.1 0,433 0,317 Valid
X.2 0,568 0,317 Valid
X.3 0,500 0,317 Valid




Z.1 0,809 0,317 Valid
Z.2 0,614 0,317 Valid





Y.1 0,751 0,317 Valid
Y.2 0,765 0,317 Valid
Y.3 0789 0,317 Valid
Sumber: Data Pengolahan SPSS 22, 2021
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Berdasarkan tabel di atas, menunjukkan bahwa seluruh item 
pernyataan variabel kualitas produk ( X), harga (Z), dan keputusan pembelian 
(Y) memiliki nilai r-hitung (corrected – total correlation) > r-tabel (0,317), 








N of items Keterangan
1 Kualitas Produk (X) 0,712 4 Reliabel
2 Harga (Z) 0,850 3 Reliabel
3 Keputusan Pembelian (Y) 0,879 3 Reliabel
Sumber: Data Pengolahan SPSS 22, 2021
Berdasarkan tabel di atas, kolom cronbach’s alpha menunjukkan nilai 
variabel kualitas produk (X) sebesar 0,712 > 0,60, variabel harga (Z) sebesar 
0,850 > 0,06, dan variabel keputusan pembelian (Y) sebesar 0,879 > 0,60. Hal 
ini menunjukkan seluruh pernyataan setiap variabel dinyatakan reliable.
3. Uji Asumsi Klasik
a. Uji Normalitas
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Pengujian dilakukan menggunakan teknik Kolmogorov-Smirnov Test 
dengan menggunakan pilihan Exact P value pada menu statistics SPSS.
Tabel 4. 7





Normal Parametersa,b Mean .0000000
Std. Deviation 1.77623606




Asymp. Sig. (2-tailed) .005c
Exact Sig. (2-tailed) .182
Point Probability .000
Sumber: Data Pengolahan SPSS 22, 2021
Berdasarkan output tabel di atas, Exact sig. (2-tailed) menunjukkan 
nilai 0,182 > 0,05 yang berarti data dalam penelitian ini berdistribusi normal. 
Idealnya, kita menggunakan nilai p yang tepat setiap pengujian. 
Secara umum, hampir setiap tes dapat dijalankan hanya dalam 
beberapa detik, asalkan ukuran sampel tidak melebihi 30. Mereka 
membutuhkan ukuran sampel yang lebih kecil untuk menghasilkan jawaban 





Sumber: Data Pengolahan SPSS 22, 2021
Berdasarkan tabel output “Coefficients” di atas, pada bagian 
Collinearity statistics pada variabel kualitas produk (X) menunjukkan nilai 
Tolerance sebesar 0,665 > 0,10 & nilai VIF sebesar 1,054 < 10,00.  Dapat 















B Std. Error Beta Tolerance VIF
1 (Constant) -.895 3.580 -.250 .805
Kualitas Produk .411 .241 .293 1.700 .102 .665 1.504
Harga .519 .179 .500 2.902 .008 .665 1.504
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B Std. Error Beta
1 (Constant) 5.249 2.483 2.114 .044
Kualitas Produk -.207 .138 -.282 -1.499 .146
a. Dependent Variable: Abs_RES
Sumber: Data Pengolahan SPSS 22, 2021
Berdasarkan hasil pengujian pada tabel di atas menunjukkan bahwa 
tidak terjadi heteroskedastisitas pada variabel independen dan memenuhi 
pengujian heteroskedastisitas dengan nilai signifikansi 0,146 > 0,05.
d. Uji Autokorelasi
Uji autokorelasi digunakan untuk memenuhi ada atau tidak adanya 
penyimpangan asumsi klasik autokorelasi yaitu korelasi yang terjadi antara 
residual pada satu pengamtan dengan pengamatan yang lain pada model regresi. 
Model pengujian yang digunakan yaitu dengan uji Durbin-Watson (Uji DW).
Tabel 4. 10
Hasil Uji Autokorelasi Durbin-Watson
Model Summaryb
Model R R Square
Adjusted R 
Square
Std. Error of 
the Estimate Durbin-Watson
1 .711a .506 .466 1.846 1.705
Sumber: Data Pengolahan SPSS 22, 2021
Berdasarkaan output tabel di atas, hasil pengujian autokorelasi Durbin-
Watson menunjukkan nilai 1,705. Dasar pengambilan keputusannya yaitu:
1. Apabila dU < DW <  4-dU, maka tidak ada autokorelasi.
53
2. Apabila dU < DW < dU atau > DW > 4-dL, maka tidak ada kesimpulan 
yang tidak dapat diambil.
3. DW < dL, maka autokorelasi positif.
4. DW > dL, maka autokorelasi negatif.
Dengan rumus (K : N), dimana K = jumlah variabel independen (1), 
sedangkan N = jumlah sample (28). Maka (1 : 28) dengan nilai dL (batas 
bawah) = 1, 328 & nilai dU (batas atas) = 1,475. Jadi, dapat disimpulkan 
bahwa: 
 dU < DW < 4-dU (1,475 < 1,705 < 2,525) yang berarti tidak terdapat 
autokorelasi; dan
 DW > dL (1,705 > 1,328) yang berarti autokorelasi negatif.   
4. Uji Hipotesis
a. Regresi Linear Sederhana
Tabel 4. 11
Hasil Koefisien Determinasi (R square)
Model Summary
Model R R Square
Adjusted R 
Square
Std. Error of 
the Estimate
1 .583a .339 .314 2.09295
Sumber: Data Pengolahan SPSS 22, 2021
Output model summary menjelaskan besaran nilai korelasi (R) yaitu 
0,583 yang berarti nilai koefisien berada di rentang angka 0,41 – 0,70, 
mengindikasikan variabel X dan Y memiliki hubungan yang kuat (Sujarweni, 
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2014). Diperoleh koefisien determinasi (R square) sebesar 0.339, yang berarti 
pengaruh variabel X (Kualitas) terhadap Y (keputusan) sebesar 33,9%. Angka 
adjusted R square sebesar 0.314 menunjukkan bahwa 31,4% variabel Y bisa 
dijelaskan oleh variabel X, sisanya 68.6% dijelaskan oleh faktor lain.
Tabel 4. 12




Squares Df Mean Square F Sig.
1 Regression 58.538 1 58.538 13.363 .001b
Residual 113.891 26 4.380
Total 172.429 27
Sumber: Data Pengolahan SPSS 22, 2021
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
b. Predictors: (Constant), Kualitas Produk
Dari tabel ANOVA, diketahui nilai F hitung 13,363 dengan tingkat 
signifikansi sebesar 0,001 < 0,05. Maka model regresi dapat digunakan atau 
dengan kata lain ada pengaruh variabel kualitas produk (X) terhadap keputusan 
pembelian (Y).
Tabel 4. 13







t Sig.B Std. Error Beta
1 (Constant) -2.277 4.023 -.566 .576
Kualitas Produk .816 .223 .583 3.656 .001
Sumber: Data Pengolahan SPSS 22, 2021
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Dari tabel di atas, persamaan regresi dapat ditulis dalam model berikut:
Y = ɑ + bX + e
Y = -2,277 + 0,816 + e
Koefisien regresi X sebesar 0,816 menyatakan bahwa setiap penambahan 1% 
nilai kualitas produk, maka nilai kualitas produk bertambah sebesar  0,816. Koefisien 
tersebut bernilai positif sehingga dapat dikatakan bahwa arah pengaruh variabel X & 
Y adalah positif.
Mencari ttabel:
T tabel = ɑ/2; n-k-1
= 0,05/2; 28-1-1
= 0,025; 26
T tabel = 2,055
T hitung Kualitas Produk (X) sebesar 3,656, lebih besar dari T tabel dengan 
tingkat signifikansi bernilai 0,001 (berpengaruh) dan koefisien regresi sebesar  0,816. 
Hal ini berarti bahwa Kualitas Produk  (X) berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap Keputusan Pembelian (Y).
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 Berdasarkan nilai signifikansi dari table Coefficients, diperoleh nilai sig. 
0,001 < 0,05, dan koefisiensi regresi 0,816. Sehingga dapat disimpulkan 
bahwa kualitas produk (X) berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
keputusan pembelian (Y).
 Berdasarkan nilai t, nilai t hitung sebesar 3,656 > t table 2,055. Dapat 
disimpulkan bahwa variabel kualitas produk (X) berpengaruh terhadap 
variabel keputusan pembelian (Y).
b. Analisis Regresi Moderasi (Moderated Regression Analysis)
Tabel 4. 14
Hasil Uji Moderasi Koefisien Determinasi (R square)
Model Summary
Model R R Square
Adjusted R 
Square
Std. Error of 
the Estimate
1 .718a .516 .456 1.86471
a. Predictors: (Constant), XZ, Kualitas Produk, Harga
Sumber: Data Pengolahan SPSS 22, 2021
Dari tabel diatas, dapat dilihat ada peningkatan sebesar 17,7% dari nilai R 
square dari model regresi I (sederhana) 33,9% ke model regresi II (MRA) 51,6%. 
Adapun Adjusted R square pada tabel di atas menunjukkan hasil 0,456 (45,6%) 
yang mengalami peningkatan dari hasil regresi I  (31,4%). Adjusted R square 
mengalami peningkatan sebesar 14,2%, dapat dikatakan bahwa 45,6% variabel 
keputusan pembelian (Y) bisa dijelaskan oleh variabel kualitas produk (X) yang 
dimoderasi oleh harga (Z), sisanya 54,4% dijelaskan oleh faktor lain.
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Tabel 4. 15




Squares Df Mean Square F Sig.
1 Regression 88.977 3 29.659 8.530 .000b
Residual 83.452 24 3.477
Total 172.429 27
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
b. Predictors: (Constant), XZ, Kualitas Produk, Harga
Sumber: Data Pengolahan SPSS 22, 2021
Dari tabel ANOVA, diketahui nilai F hitung 8,530 dengan tingkat signifikansi 
sebesar 0,000 < 0,05. Maka model regresi dapat digunakan atau dengan kata lain 
terdapat pengaruh variabel kualitas produk (X) terhadap keputusan pembelian (Y) 
yang dimoderasi oleh variabel harga (Z).
Tabel 4. 16






t Sig.B Std. Error Beta
1 (Constant) 4.294 4.346 .988 .333













a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber: Data Pengolahan SPSS 22, 2021
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Dari tabel di atas diperoleh persamaan:
Y = 4,294 + 0,113(X) + 1,324 (Z) + 0,029(XZ)
Hasil analisis regresi moderasi menunjukkan XZ (Interaksi antara X dan Z) 
menunjukkan angka yang signifikan (0,012 < 0,05) serta mempunyai t hitung sebesar 
2,710, lebih besar dari t tabel (bermoderasi). Hal ini berarti bahwa variabel harga (Z)
termasuk pure moderasi yang  memperkuat hubungan antara kualitas produk (X) 
dengan keputusan pembelian (Y). 
T tabel = ɑ/2; n-k-1
= 0,05/2; 28-3-1
= 0,025; 24
T tabel = 2,063
4.3. Pembahasan
1. Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian
Berdasarkan hasil pengolahan data regresi sederhana, koefisien 
korelasi (R) sebesar 0,583 (58,3%). Koefisien korelasi antar variabel 
dikelompokkan sebagai berikut (Sujarweni, 2014):
 Koefisien 0,00 - 0,20 (sangat lemah)
 Koefisien 0,21 - 0,40 (lemah)
 Koefisien 0,41 - 0,70 (kuat)
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 Koefisien 0,71 - 0,90 (sangat kuat)
 Koefisien 0,91 - 0,99 (kuat sekali)
 Koefisien 1,00 (sempurna)
Jadi, nilai koefisien korelasi hubungan variabel X terhadap Y berada 
pada interval 0,41 - 0,70 yang artinya adanya hubungan yang kuat antara 
variabel X terhadap Y. Pada uji t menunjukkan nilai signifikansi sebesar 
0,001 < 0,05 & nilai koefisien regresi pada variabel kualitas produk sebesar 
0,816 . Sehingga dapat dikatakan variabel kualitas produk (X) berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap variabel keputusan pembelian (Y). Artinya 
semakin baik kualitas produk yang ditawarkan, konsumen tentu akan 
melakukan keputusan pembelian terhadap produk tersebut. 
Jadi, berdasarkan hasil pengolahan data diatas dapat dikatakan bahwa 
kualitas produk mempengaruhi keputusan pembelian konsumen terhadap 
produk diecast Hot Wheels. Dengan menawarkan kualitas yang terbaik, 
maka konsumen tidak berpikir panjang untuk melakukan keputusan 
pembelian dari diecast Hot Wheels.  
Kotler dan Amstrong (2012:22) dalam (Gain, Robert, 2017)
menyatakan bahwa sesuai dengan konsep produk, konsumen akan menyukai 
produk yang menawarkan mutu terbaik, kinerja terbaik, dan sifat terbaik dan 
perusahaan harus berusaha untuk melakukan perbaikan produk secara terus 
menerus. Hal ini didukung oleh penelitian dari Wahyudi (2005), serta 
penelitian oleh Dea Murty & Imroatul Khasanah dalam kesimpulan 
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penelitiannya bahwa kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian.
Dalam Islam, produk harus sesuai dari segi kuantitas dan kualitas yang 
dirasakan oleh konsumen. Produksi dalam Islam bukan semata-mata untuk 
mendapatkan keuntungan sebanyak mungkin, tetapi bermanfaat bagi
masyarakat secara keseluruhan. Sebagaimana dalam firman Allah SWT 
dalam Q.S. Al-Muthaffifin/83:1-3
) ٢) الَِّذیَن إَِذا اْكتَالُوا َعلَى النَّاِس یَْستَْوفُوَن (١(َوْیٌل لِْلُمطَفِّفِینَ 
)٣َوإَِذا َكالُوھُْم أَْو َوَزنُوھُْم یُْخِسُروَن (
Terjemah:
“Kecelakaan besarlah bagi orang-orang yang curang. (Yaitu) 
orang-orang yang apabila menerima takaran dari orang lain 
mereka minta dipenuhi, dan apabila mereka menakar atau 
menimbang untuk orang lain, mereka mengurangi.”
Dalam tafsir (M. Q. Shihab, 2016), ayat diatas berisi ancaman sangat keras 
terhadap orang-orang yang melakukan kecurangan dalam bermuamalat, secara 
khusus dalam soal timbang-menimbang. Kecurangan diibaratkan dalam sekelompok 
orang yang cenderung meminta takaran yang lebih demi keuntungan pribadi tetapi 
mengurangi jumlah yang semestinya untuk orang lain. Jadi produk yang ditawarkan
haruslah sesuai dengan kualitas maupun kuantitasnya untuk memenuhi kebutuhan & 
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keinginan masyarakat. Dengan melakukan kecurangan, akan merugikan orang lain 
dan juga diri sendiri di akhirat kelak.
2. Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian yang Dimoderasi 
Oleh Harga
Berdasarkan hasil pengolahan data model regresi II (regresi moderasi 
MRA), hasil pada R2 (R square) diperoleh nilai sebesar 0,516 (51,6%). Hasil 
R2 (R square) pada regresi sederhana menunjukkan nilai sebesar 0,339 
(33,9%), maka dengan adanya penambahan variabel moderasi, ada 
peningkatan dari nilai R square dari model regresi I ke model regresi II 
sebesar 17,7%. Dapat disimpulkan bahwa variabel harga (Z) memperkuat 
hubungan variabel kualitas produk (X) terhadap variabel keputusan 
pembelian (Y).
Selain itu, hasil analisis regresi moderasi menunjukkan nilai yang 
tidak signifikan pada b2Z  (0,263 > 0,05), sementara b3 XZ (Interaksi antara X 
dan Z) menunjukkan angka yang signifikan (0,012 < 0,05). Dapat dikatakan 
bahwa variabel harga (Z) termasuk pure moderasi yang  memperkuat 
















     Sumber: Solimun (2011)
Pure moderasi merupakan variabel yang memoderasi hubungan antara 
variabel independen (X) dan variabel dependen (Y) dan variabel moderasi 
murni berinteraksi dengan variabel independen tanpa menjadi variabel 
independen itu sendiri, jika koefisien b2 dinyatakan tidak signifikan tetapi 
koefisien b3 signifikan (Solimun, 2011).
Jadi, berdasarkan hasil pengolahan data diatas dapat dikatakan bahwa 
harga bukan merupakan satu-satunya faktor yang mempengaruhi keputusan 
pembelian produk diecast Hot Wheels, melainkan konsumen akan melihat
juga kualitas produk tersebut. Apabila diecast Hot Wheels memiliki kualitas 
yang baik & ditawarkan dengan harga yang sesuai, maka akan
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen terhadap produk diecast Hot
Wheels tersebut.
Sesuai dengan pendapat Kotler (2009), dalam pembelian barang, 
terdapat faktor yang mempengaruhi konsumen ketika membeli suatu 
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produk/jasa, yaitu memperhitungkan secara tepat kualitas dan harga produk, 
yang sudah dikenal masyarakat.
Hal ini didukung berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Buds 
Katili, Silvya L. Mandey, dan Ivonne S. Saerang (2018) serta (Jumrotul 
Laila & Sudarwanto, 2018), bahwa kualitas produk dan persepsi harga 
secara signifikan berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 
Islam memberi perhatian besar terhadap mekanisme pasar. Pasar yang 
bersaing sempurna menghasilkan harga yang adil bagi penjual maupun 
pembeli. Dalam perniagaan, persyaratan adil yang paling mendasar adalah 
dalam menentukan mutu dan ukuran (takaran maupun timbangan). Karena 
itu dalam perniagaan, Islam melarang untuk menipu bahkan sekedar 
membawa kondisi yang dapat menimbulkan keraguan yang dapat 
menyesatkan atau gharar. Sebagaimana firman Allah SWT dalam Q.S. 
Hud/11:85 
 قَْوِم أَْوفُو۟ا ٱْلِمْكیَاَل َوٱْلِمیَزاَن بِٱْلقِْسِط ۖ َوَال تَْبَخُسو۟ا ٱلنَّاَس أَْشیَآَءھُْم َوَال  َویَٰ
تَْعثَْو۟ا فِى ٱْألَْرِض ُمْفِسِدینَ 
Terjemah:
“Dan Syu'aib berkata: "Hai kaumku, cukupkanlah takaran dan 
timbangan dengan adil, dan janganlah kamu merugikan manusia 
terhadap hak-hak mereka dan janganlah kamu membuat kejahatan 
di muka bumi dengan membuat kerusakan.”
64
Dari (Q. Shihab, 2002) dalam tafsir Al-Misbah, ayat diatas 
mengandung makna bahwa laksanakanlah timbangan dan takaran barang 
yang kalian jual secara adil dan seimbang dengan tidak mengurangi atau 
melebihkannya. Jangan kalian kurangi hak-hak orang lain yang ada pada 
barang itu. 
Dari Syaikh Abu Bakar Jabir al-Jazairi, mudarris tafsir di Masjid 
Nabawi, memaknai kata     ط ق س  ب ٱل 
ِۖ  ۡ ِ  ۡ ِ (bil qisth): dengan adil, menjual dan 
membeli dengan ukuran yang sama. Kemudian ال   س وا و  خ  َت ب   َ  ْ ُ  َ  ۡ َ
(wa laa tabkhasuu) janganlah kalian mengurangi hak mereka yang ada pada 
kalian, baik itu dalam hal takaran atau timbangan dan yang lain. Pelajaran 
dari ayat ini adalah diharamkannya mengurangi hak manusia: seperti upah 
pekerja dan harga barang yang dijual (Quran Surat Hud Ayat 85 Arab, Latin, 
Terjemahan Arti Bahasa Indonesia, n.d.)
Ayat di atas juga mengisyaratkan menjadikan harga sesuai dengan 
ukurannya berdasar kualitas & kuantitas barang/jasa yang ditawarkan. Kita 
dilarang menyembunyikan barang cacat & mengurangi timbangan untuk 
harga yang sama, namun kualitas & kuantitas yang ditawarkan tidak sesuai 









No Kesimpulan Teknik Analisis
1 Kualitas Produk (X) berpengaruh 
signifikan Terhadap Keputusan 
Pembelian (Y) pada produk diecast Hot 
Regresi Sederhana:
 R square (33,9%)
 F Hitung (13,363) > F Tabel 
(4,21) & sig. < 0,05
 T Hitung (3,656) > T Tabel 
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Wheels. (2,055) & sig. < 0,05
2 Harga (Z) memoderasi (memperkuat) 
hubungan pengaruh antara Kualitas 
Produk (X) terhadap Keputusan 
Pembelian (Y) produk diecast Hot 
Wheels.
Regresi Moderasi (MRA):
 R square    17,7% 
(33,9%       51,6%)
 F Hitung (8,530) > F Tabel 
(4,21) & sig. < 0,05
 Pure moderasi:
- Koefisien b2Z tidak 
signifikan (0,263 > 0,05).
- Koefisien b3XZ signifikan
(0,012 < 0,05)
5.2. Saran
1. Dengan berpengaruhnya kualitas produk terhadap keputusan pembelian, 
Mattel, Inc. sebagai produsen Hot Wheels diharapkan tidak menurunkan 
kualitasnya dan mampu mempertahankan kualitas dari produk yang 
ditawarkan serta  meningkatkan kualitasnya sesuai dengan kebutuhan 
yang diinginkan oleh konsumen. Selain itu dengan menawarkan harga 
yang terjangkau, konsumen akan bersedia mengeluarkan sejumlah uang 
untuk membeli produk tersebut, karena kualitas yang ditawarkan sangat 
baik dengan harga yang terjangkau.
2. Bagi peneliti, dalam melakukan penelitian selanjutnya diharapkan 
menambah sampel penelitian agar hasil penelitian bisa menjadi lebih baik 
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lagi dan bisa menambah variabel-variabel lainnya yang akan 
meningkatkan pengaruh keputusan pembelian.
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Selamat Pagi/Siang, Saya Mahasiswa Universitas Islam Negeri Alauddin Makassar 
sedang melakukan penelitian dalam penyusunan skripsi dengan Judul “Pengaruh 
Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian Dengan Harga Sebagai 
Variabel Moderating Pada Produk Diecast Hot Wheels”. Informasi dan data yang 
anda isi akan dijaga kerahasiaannya dan digunakan oleh peneliti sebagai penyusunan 
skripsi. Untuk itu, diharapkan saudara bersedia meluangkan waktu untuk mengisi 





Jenis Kelamin : Laki-Laki/Perempuan (*pilih salah satu)
II.   Petunjuk Pengisian Kuesioner :
Untuk pernyataan berikut, mohon kiranya berkenan memberi jawaban sesuai 
dengan keadaan yang dirasakan selama ini, dengan cara memberikan tanda 
centang (√) pada kolom pernyataan (yang paling sesuai menurut anda), dengan 
ketentuan:
Tingkat Kualitas Produk, Keputusan Pembelian, dan Harga. 
SS   : Sangat Setuju N   : Netral STS : Sangat Tidak Setuju
S     : Setuju TS    : Tidak Setuju
Keterangan Bobot nilai:
Sangat Tidak Setuju = 1
No.urut :
74
Tidak Setuju = 2
Netral = 3
Setuju = 4















Menurut saya, produk diecast Hot 
Wheels terbuat dari bahan logam/besi 
yang tidak mudah rusak.
2
Menurut saya, produk diecast Hot 
Wheels memiliki banyak pilihan warna.
3
Menurut saya, produk diecast Hot 
Wheels  memiliki tampilan kemasan 
yang menarik.
4
Menurut saya, produk diecast Hot 
Wheels memiliki banyak varian produk 

















Saya membeli diecast Hot Wheels karena 
harganya yang terjangkau
2
Saya membeli diecast Hot Wheels karena 
harganya yang bersaing dengan produk 
sejenis.
3
Saya membeli diecast Hot Wheels karena 















Saya memilih produk diecast Hot Wheels 
karena memiliki banyak pilihan model 
diecast
2
Saya memutuskan membeli produk 
diecast Hot Wheels karena mudah
ditemukan di berbagai toko
3
Saya akan melakukan pembelian ulang 
produk diecast Hot Wheels karena puas 
dengan kualitas yang ditawarkan
76




Cases Valid 28 100.0
Excludeda 0 .0
Total 28 100.0




Alpha N of Items
.712 4
Item-Total Statistics







Alpha if Item 
Deleted
77
X1.1 13.7143 1.841 .433 .709
X1.2 13.1786 2.300 .568 .638
X1.3 13.6786 1.708 .500 .665




Cases Valid 28 100.0
Excludeda 0 .0
Total 28 100.0




Alpha N of Items
.850 3
Item-Total Statistics







Alpha if Item 
Deleted
Z1.1 7.7857 2.545 .809 .699
Z1.2 7.5714 3.513 .614 .886





Cases Valid 28 100.0
Excludeda 0 .0
Total 28 100.0




Alpha N of Items
.879 3
Item-Total Statistics







Alpha if Item 
Deleted
Y1.1 8.0714 3.180 .751 .844
Y1.2 8.2500 3.083 .765 .831
Y1.3 8.3929 2.766 .789 .811











B Std. Error Beta Tolerance VIF
1 (Constant) -.895 3.580 -.250 .805
Kualitas 
Produk
.411 .241 .293 1.700 .102 .665 1.504
Harga .519 .179 .500 2.902 .008 .665 1.504

81







X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 Z1.1 Z1.2 Z1.3 Y1.1 Y1.2 Y1.3
5 5 4 5 19 4 4 4 12 4 5 4 13
4 5 4 5 18 3 4 5 12 4 4 4 12
5 5 5 5 20 3 3 3 9 4 3 4 11
4 5 5 5 19 4 5 4 13 5 4 5 14
5 5 5 5 20 5 5 5 15 5 5 5 15
5 5 4 5 19 4 4 4 12 5 4 4 13
5 5 5 5 20 5 3 5 13 5 5 4 14
5 5 5 5 20 5 5 5 15 5 5 5 15
5 4 4 5 18 4 4 4 12 5 4 4 13
4 5 3 5 17 3 4 4 11 5 4 4 13
4 4 4 4 16 4 4 4 12 3 4 4 11
4 5 5 5 19 4 5 4 13 5 5 4 14
4 4 3 4 15 4 4 4 12 4 4 4 12
5 5 5 5 20 3 4 5 12 5 3 4 12
5 5 4 5 19 4 3 4 11 3 3 3 9
4 5 5 5 19 4 3 5 12 4 4 4 12
4 5 4 4 17 3 3 3 9 4 5 5 14
4 4 3 4 15 2 3 3 8 3 2 2 7
3 5 3 5 16 2 4 2 8 2 2 2 6
3 5 4 4 16 5 5 5 15 5 5 4 14
4 5 5 5 19 3 3 4 10 5 5 5 15
5 5 4 5 19 4 4 5 13 4 4 5 13
4 5 5 5 19 3 4 4 11 5 5 5 15
4 4 4 5 17 3 3 3 9 5 5 5 15
4 4 3 4 15 3 3 3 9 3 4 3 10
4 5 5 4 18 4 4 5 13 5 4 4 13




Tingkat signifikansi untuk uji satu arah
0.05 0.025 0.01 0.005 0.0005
Tingkat signifikansi untuk uji dua arah
0.1 0.05 0.02 0.01 0.001
1 0.9877 0.9969 0.9995 0.9999 1.0000
2 0.9000 0.9500 0.9800 0.9900 0.9990
3 0.8054 0.8783 0.9343 0.9587 0.9911
4 0.7293 0.8114 0.8822 0.9172 0.9741
5 0.6694 0.7545 0.8329 0.8745 0.9509
6 0.6215 0.7067 0.7887 0.8343 0.9249
7 0.5822 0.6664 0.7498 0.7977 0.8983
8 0.5494 0.6319 0.7155 0.7646 0.8721
9 0.5214 0.6021 0.6851 0.7348 0.8470
10 0.4973 0.5760 0.6581 0.7079 0.8233
11 0.4762 0.5529 0.6339 0.6835 0.8010
12 0.4575 0.5324 0.6120 0.6614 0.7800
13 0.4409 0.5140 0.5923 0.6411 0.7604
14 0.4259 0.4973 0.5742 0.6226 0.7419
15 0.4124 0.4821 0.5577 0.6055 0.7247
16 0.4000 0.4683 0.5425 0.5897 0.7084
17 0.3887 0.4555 0.5285 0.5751 0.6932
18 0.3783 0.4438 0.5155 0.5614 0.6788
2 4 4 4 14 1 2 1 4 3 3 1 7
83
19 0.3687 0.4329 0.5034 0.5487 0.6652
20 0.3598 0.4227 0.4921 0.5368 0.6524
21 0.3515 0.4132 0.4815 0.5256 0.6402
22 0.3438 0.4044 0.4716 0.5151 0.6287
23 0.3365 0.3961 0.4622 0.5052 0.6178
24 0.3297 0.3882 0.4534 0.4958 0.6074
25 0.3233 0.3809 0.4451 0.4869 0.5974
26 0.3172 0.3739 0.4372 0.4785 0.5880
27 0.3115 0.3673 0.4297 0.4705 0.5790
28 0.3061 0.3610 0.4226 0.4629 0.5703
29 0.3009 0.3550 0.4158 0.4556 0.5620
30 0.2960 0.3494 0.4093 0.4487 0.5541
Lampiran 6. F-Tabel






1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15
1 161 199 216 225 230 234 237 239 241 242 243 244 245 245 246
2 18.51 19.00 19.16 19.25 19.30 19.33 19.35 19.37 19.38 19.40 19.40 19.41 19.42 19.42 19.43
3 10.13 9.55 9.28 9.12 9.01 8.94 8.89 8.85 8.81 8.79 8.76 8.74 8.73 8.71 8.70
4 7.71 6.94 6.59 6.39 6.26 6.16 6.09 6.04 6.00 5.96 5.94 5.91 5.89 5.87 5.86
5 6.61 5.79 5.41 5.19 5.05 4.95 4.88 4.82 4.77 4.74 4.70 4.68 4.66 4.64 4.62
6 5.99 5.14 4.76 4.53 4.39 4.28 4.21 4.15 4.10 4.06 4.03 4.00 3.98 3.96 3.94
7 5.59 4.74 4.35 4.12 3.97 3.87 3.79 3.73 3.68 3.64 3.60 3.57 3.55 3.53 3.51
8 5.32 4.46 4.07 3.84 3.69 3.58 3.50 3.44 3.39 3.35 3.31 3.28 3.26 3.24 3.22
9 5.12 4.26 3.86 3.63 3.48 3.37 3.29 3.23 3.18 3.14 3.10 3.07 3.05 3.03 3.01
10 4.96 4.10 3.71 3.48 3.33 3.22 3.14 3.07 3.02 2.98 2.94 2.91 2.89 2.86 2.85
11 4.84 3.98 3.59 3.36 3.20 3.09 3.01 2.95 2.90 2.85 2.82 2.79 2.76 2.74 2.72
12 4.75 3.89 3.49 3.26 3.11 3.00 2.91 2.85 2.80 2.75 2.72 2.69 2.66 2.64 2.62
13 4.67 3.81 3.41 3.18 3.03 2.92 2.83 2.77 2.71 2.67 2.63 2.60 2.58 2.55 2.53
14 4.60 3.74 3.34 3.11 2.96 2.85 2.76 2.70 2.65 2.60 2.57 2.53 2.51 2.48 2.46
15 4.54 3.68 3.29 3.06 2.90 2.79 2.71 2.64 2.59 2.54 2.51 2.48 2.45 2.42 2.40
16 4.49 3.63 3.24 3.01 2.85 2.74 2.66 2.59 2.54 2.49 2.46 2.42 2.40 2.37 2.35
17 4.45 3.59 3.20 2.96 2.81 2.70 2.61 2.55 2.49 2.45 2.41 2.38 2.35 2.33 2.31
84
18 4.41 3.55 3.16 2.93 2.77 2.66 2.58 2.51 2.46 2.41 2.37 2.34 2.31 2.29 2.27
19 4.38 3.52 3.13 2.90 2.74 2.63 2.54 2.48 2.42 2.38 2.34 2.31 2.28 2.26 2.23
20 4.35 3.49 3.10 2.87 2.71 2.60 2.51 2.45 2.39 2.35 2.31 2.28 2.25 2.22 2.20
21 4.32 3.47 3.07 2.84 2.68 2.57 2.49 2.42 2.37 2.32 2.28 2.25 2.22 2.20 2.18
22 4.30 3.44 3.05 2.82 2.66 2.55 2.46 2.40 2.34 2.30 2.26 2.23 2.20 2.17 2.15
23 4.28 3.42 3.03 2.80 2.64 2.53 2.44 2.37 2.32 2.27 2.24 2.20 2.18 2.15 2.13
24 4.26 3.40 3.01 2.78 2.62 2.51 2.42 2.36 2.30 2.25 2.22 2.18 2.15 2.13 2.11
25 4.24 3.39 2.99 2.76 2.60 2.49 2.40 2.34 2.28 2.24 2.20 2.16 2.14 2.11 2.09
26 4.23 3.37 2.98 2.74 2.59 2.47 2.39 2.32 2.27 2.22 2.18 2.15 2.12 2.09 2.07
27 4.21 3.35 2.96 2.73 2.57 2.46 2.37 2.31 2.25 2.20 2.17 2.13 2.10 2.08 2.06
28 4.20 3.34 2.95 2.71 2.56 2.45 2.36 2.29 2.24 2.19 2.15 2.12 2.09 2.06 2.04
29 4.18 3.33 2.93 2.70 2.55 2.43 2.35 2.28 2.22 2.18 2.14 2.10 2.08 2.05 2.03
30 4.17 3.32 2.92 2.69 2.53 2.42 2.33 2.27 2.21 2.16 2.13 2.09 2.06 2.04 2.01
Lampiran 7. t-tabel
Pr 0.25 0.10 0.05 0.025 0.01 0.005 0.001
df 0.50 0.20 0.10 0.050 0.02 0.010 0.002
1 1.00000 3.07768 6.31375 12.70620 31.82052 63.65674 318.30884
2 0.81650 1.88562 2.91999 4.30265 6.96456 9.92484 22.32712
3 0.76489 1.63774 2.35336 3.18245 4.54070 5.84091 10.21453
4 0.74070 1.53321 2.13185 2.77645 3.74695 4.60409 7.17318
5 0.72669 1.47588 2.01505 2.57058 3.36493 4.03214 5.89343
6 0.71756 1.43976 1.94318 2.44691 3.14267 3.70743 5.20763
7 0.71114 1.41492 1.89458 2.36462 2.99795 3.49948 4.78529
8 0.70639 1.39682 1.85955 2.30600 2.89646 3.35539 4.50079
9 0.70272 1.38303 1.83311 2.26216 2.82144 3.24984 4.29681
10 0.69981 1.37218 1.81246 2.22814 2.76377 3.16927 4.14370
11 0.69745 1.36343 1.79588 2.20099 2.71808 3.10581 4.02470
12 0.69548 1.35622 1.78229 2.17881 2.68100 3.05454 3.92963
13 0.69383 1.35017 1.77093 2.16037 2.65031 3.01228 3.85198
14 0.69242 1.34503 1.76131 2.14479 2.62449 2.97684 3.78739
15 0.69120 1.34061 1.75305 2.13145 2.60248 2.94671 3.73283
16 0.69013 1.33676 1.74588 2.11991 2.58349 2.92078 3.68615
17 0.68920 1.33338 1.73961 2.10982 2.56693 2.89823 3.64577
18 0.68836 1.33039 1.73406 2.10092 2.55238 2.87844 3.61048
85
19 0.68762 1.32773 1.72913 2.09302 2.53948 2.86093 3.57940
20 0.68695 1.32534 1.72472 2.08596 2.52798 2.84534 3.55181
21 0.68635 1.32319 1.72074 2.07961 2.51765 2.83136 3.52715
22 0.68581 1.32124 1.71714 2.07387 2.50832 2.81876 3.50499
23 0.68531 1.31946 1.71387 2.06866 2.49987 2.80734 3.48496
24 0.68485 1.31784 1.71088 2.06390 2.49216 2.79694 3.46678
25 0.68443 1.31635 1.70814 2.05954 2.48511 2.78744 3.45019
26 0.68404 1.31497 1.70562 2.05553 2.47863 2.77871 3.43500
27 0.68368 1.31370 1.70329 2.05183 2.47266 2.77068 3.42103
28 0.68335 1.31253 1.70113 2.04841 2.46714 2.76326 3.40816
29 0.68304 1.31143 1.69913 2.04523 2.46202 2.75639 3.39624
30 0.68276 1.31042 1.69726 2.04227 2.45726 2.75000 3.38518
Lampiran 8. Tabel Durbin Watson


